Carátula 


SEÑOR PRESIDENTE.- Habiendo número, está abierta la sesión. 
(Son las 16:14). 


—Quiero dejar constancia en la versión taquigráfica —y también presentar a la comisión— de 
dos documentos que solicité a ANCAP, relacionados con la presentación que hizo el comandante de la 
Armada Nacional sobre el Ky Chororo y las dos barcazas. Me pareció importante contar con la 
documentación porque no terminaba de entender el tema de las fechas y cronogramas. 


La primera refiere al certificado de clase que emite RINA, que es necesario, entre otras cosas, 
para la tramitación de los seguros, y es lo que habilita que el Ky Chororo efectivamente circule. Acá 
tengo la expedición del certificado y tiene fecha 18 de setiembre de 2015. Se había hablado del 2013 y 
del 2014, pero reitero que el certificado es del 18 de setiembre de 2015. Dejo este documento para 
hacer copias y repartirlas. 


La segunda documentación, que también dejo para fotocopiar, refiere a la medición de los 
decibeles del 29 de setiembre de 2014 en los distintos compartimientos del Ky Chororo, a la que 
también se hizo referencia. En todos los lugares —sala de máquinas, camarotes, consolas, sala de 
descanso, comedor y cubierta de popa— los decibeles estaban por encima de la norma acordada en el 
contrato. 


SEÑOR BORDABERRY.- Ayer el presidente del Senado hizo referencia a un mail que había enviado la 
gerenta de ANCAP María del Carmen Giraldez al Ministerio de Economía y Finanzas. Le pedimos que 
lo dejara y dijo que tenía que «emprolijarlo», supongo que porque tenía anotaciones suyas y no porque 
iba a arreglar la comunicación original. Sería bueno reiterar el pedido porque María del Carmen 
Giraldez es una de las personas que citamos a la comisión y no vino. 


SEÑOR MIERES.- En primer lugar quiero recordar que mañana va a venir el directorio de ANCAP y 
sería bueno que tuvieran presente que enviamos preguntas y que no fueron respondidas, así que les 
pedimos que tomen los recaudos correspondientes para que no nos digan que no pueden responder 
porque no tienen los datos. Concretamente, yo mandé una serie de preguntas vinculadas con el tema 
de la gerencia de cementos y de cal y nunca me contestaron, pero mañana lo voy a preguntar. 


En segundo término, pienso que antes de que la comisión cese su funcionamiento 
deberíamos fijar la fecha para la entrega de los informes. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Me parece que mañana, o a más tardar el viernes, terminaríamos de ajustar 
eso. 


SEÑOR BORDABERRY.- En una de sus intervenciones el presidente del Senado explicó la 
importancia que habría tenido que recibiéramos a la Unión de Vendedores de Nafta, y creo que es 
cierto. Quizá podríamos consultar al señor Daniel Añón, presidente de la Unión de Vendedores de 
Nafta, si puede venir mañana o pasado a las dos o a las seis de la tarde y citarlo. Me parece 
importante que venga porque, de acuerdo a las explicaciones que dio el señor presidente del Senado, 
justamente una de las causas del deterioro de ANCAP fue un acuerdo que se hizo con los empleados 
que trabajan para la Unvenu, y tengo entendido que estarían dispuestos y deseosos de venir a 
declarar. Si es posible y si la comisión está de acuerdo —porque no voy a forzar una votación— pediría 
que los citaran. 


SEÑOR PRESIDENTE.- En principio, para el día de mañana diría que no porque a partir de las dos de 
la tarde vamos a recibir al Directorio de ANCAP. Según las declaraciones que hizo el señor senador 
Mieres a la prensa, mañana con una larga jornada de trabajo quizá podríamos terminar con el 
Directorio de ANCAP, por lo que podríamos recibir a los representantes de la Unión de Vendedores de 
Nafta el día viernes. Por otra parte, hoy en la prensa la Unión de Vendedores de Nafta fundó un poco 
su visión sobre el tema y no tenemos inconveniente en incorporarla a los antecedentes de la comisión. 


SEÑOR BORDABERRY.- Trato de no seguir las declaraciones en la prensa, por lo que me gustaría 
tomarles el testimonio personalmente, si es posible, para que todo sea más fidedigno. Y tengo 
entendido que ellos estarían dispuestos a venir si los citamos. De repente podemos fijar la reunión el 
viernes a las 14 horas y citar al señor Añón para que concurran a la comisión. Con ello estaríamos 
cerrando esta etapa en la comisión. 


SEÑOR PRESIDENTE.- No se pudo fijar la sesión para el viernes a las 14 hora —como originariamente 
se pensó- porque algunos senadores tenían inconvenientes; por eso citamos al Directorio de ANCAP 
para las 15 horas. Ahora bien, si se mostraron tan solícitos a venir, es probable que puedan concurrir 
en cualquier momento. Mañana, cuando tengamos claro el panorama con el Directorio de ANCAP, 
veremos de llamarlos y citarlos para el viernes a las 15 horas. 


(Ingresa a sala el director de DDB Uruguay, Ricardo Vairo). 


—Le damos la bienvenida al señor Ricardo Vairo, director de DDB Uruguay. Brevemente le 
quiero explicar que los senadores le harán una serie de consultas y, además, el senador que lo 
convocó le va a estar fundamentando el motivo de su convocatoria a la comisión. 


SEÑOR BORDABERRY.- Gracias por concurrir a pesar de haber sido convocado con tan poca 
anticipación. 


Lo primero que le vamos a preguntar es dónde se desempeña actualmente en el sector 
publicitario: empresa, cargo y funciones. Por otra parte, ¿ha tenido o tiene participación en actividades 
gremiales del sector? ¿En qué fechas? 


SEÑOR VAIRO.- Actualmente soy presidente y director general de DDB Uruguay, empresa mixta, es 
decir, con capitales accionarios de una multinacional y locales. Los socios locales somos Mónica 
Rámila y quien habla. A su vez, tenemos centrales de medios —las agencias de publicidad están hoy 
diversificadas— que también son del grupo en Uruguay, como ser OMD y PHD, entre otras empresas. 
Aclaro que soy director de ambas. 


SEÑOR BORDABERRY.- La segunda parte de la pregunta es si tuvo o tiene participación en 
actividades gremiales del sector de la publicidad. 


SEÑOR VAIRO.- Durante ocho años fui directivo titular de AUDAP, Asociación Uruguaya de Agencias 
de Publicidad. En el último período fui presidente y actualmente soy directivo alterno. 


SEÑOR BORDABERRY.- ¿Podría decirnos en qué años fue directivo? 
SEÑOR VAIRO.- Creo que fue desde el 2002 o 2003 a 2009 o 2010. 
SEÑOR BORDABERRY.- ¿Conoce al señor Pablo Álvarez? 

SEÑOR VAIRO..- Sí lo conozco. 


SEÑOR BORDABERRY.- ¿El señor Pablo Álvarez se desempeñó en la agencia DDB? En caso 
afirmativo, ¿cuál era su vínculo con la empresa, es decir, era empleado o socio? ¿Qué tareas o 
funciones desempeñó y en qué período? 


SEÑOR VAIRO.- En realidad Pablo estuvo dos períodos con nosotros. En el año 1997 nosotros 
teníamos —cuando digo «nosotros» me refiero a Mónica Rámila y yo— una empresa llamada Norton y él 
se integró a la empresa en calidad de gráfico. Unos tres o cuatro años después, en el 2000 o 2001, 
hicimos una fusión con otra empresa internacional, formándose DDB Uruguay. En esa reestructura 
Pablo dejó la empresa y se reincorporó en el año 2004 a DDB Uruguay como director de arte, es decir, 
en el área creativa. 


SEÑOR BORDABERRY.- ¿En algún momento fue socio o empleado? ¿Qué era? 


SEÑOR VAIRO..- Pablo se desarrolló en esta segunda etapa, es decir, desde 2004, y después accedió 
a la dirección general creativa. Más adelante —tengo aquí los documentos con las fechas— hicimos un 
acuerdo con él —tanto nosotros como el socio internacional— mediante el cual firmamos un compromiso 
de adquisición de acciones, sujeto a determinadas condicionantes. Una de ellas era que debía 
permanecer en el cargo durante tres años y obtener determinados premios publicitarios. Más o menos 
por el 2009 Pablo decide emprender su propia agencia, por lo que firmamos un convenio de rescisión. 
Resumiendo, Pablo sí tuvo una promesa de acciones que nunca se llegó a efectivizar porque no 
cumplió con las condicionantes. Adelanto que he traído copia de todo eso. 


SEÑOR BORDABERRY.- Si comprendo bien, él tuvo una promesa de adquisición de acciones que 
nunca se llegó a concretar porque se retiró. ¿Eso es exactamente lo que nos está diciendo? 


SEÑOR VAIRO.- Exacto. Estaba condicionado al cumplimiento de determinados factores, uno de los 
cuales era la presencia en el cargo durante tres años, entre otras cosas, lo que no cumplió ya que a 
mitad de camino decidió abrir su propia agencia. 


SEÑOR DELGADO.- Como seguramente el senador Bordaberry va a comenzar a hablar de la 
licitación, quiero hacer alguna pregunta para cerrar este capítulo, teniendo en cuenta las palabras del 
señor Álvarez cuando vino a esta comisión. Se le preguntó sobre todo el proceso de creación de La 
Diez, de la asignación de la cuenta de ALUR y que antes la tenía —así quedó establecido en la 
comisión investigadora— su agencia, junto con Albisu. En determinado momento, cuando se le estaba 
preguntando si había habido o no un llamado público para que La Diez fuera la agencia de ALUR —que 
es una empresa en gran medida de propiedad estatal, ya que más del 90 % es de ANCAP-, el senador 
Mieres le dice: «O sea que ALUR no entendió que debía hacer un llamado cuando deja de atender la 
cuenta DDB y pasa a atenderla La Diez». Y el señor Álvarez contesta —y esto tiene que ver con la 
pregunta que yo quiero hacer—: «No, porque entendía que había continuidad. O sea, yo era socio 
minoritario con Mónica Rámila y Ricardo Vairo, de DDB, y cuando yo abro La Diez ellos eran socios de 
La Diez y en realidad la atención y el equipo se mantenían. Lo que se propuso fue una continuidad de 
trabajo». Esas son expresiones de Pablo Álvarez. 


SEÑOR VAIRO.- Los sucesos fueron los siguientes: ese año, antes de que Pablo decidiera empezar 
este emprendimiento, tomamos una decisión con Mónica Rámila de incorporar a una nueva directora 
creativa y generar una cocreatividad. Existió desentendimiento entre las partes y es cuando Pablo 
decide comenzar su nuevo emprendimiento. Es común entre las agencias —este es un negocio de 
personas- que cuando alguien se va y abre su agencia, por un lado el que se va tiene toda la 
incertidumbre que le genera un nuevo desafío con todos los riesgos que esto tiene y, por otro, los que 
quedamos en la agencia evaluamos qué posibilidades tiene y qué clientes se puede llevar. Esto pasa 
normalmente en las agencias porque, repito, básicamente se trata de un negocio de personas. 
También es bastante usual que haya una especie de negociación y que se pongan determinados 
límites a estas cosas. Y en este caso es verdad; el límite que negociamos fue que él iba a abrir su 
agencia y se llevaba determinados clientes, entre ellos ALUR. Este cliente había llegado a DDB a 
través de Pablo Álvarez. Otro cliente que se llevaba, que venía de otro lado, era Doña Coca. 
Efectivamente, en esa oportunidad negociamos una participación accionaria de Mónica y de quien 
habla, y los límites eran que les dábamos un soporte en el primer arranque. Después, en los hechos, a 
los seis meses o menos —no recuerdo bien, pero fue un período muy corto—, como no tuvimos ningún 
acceso y no participamos ni colaboramos con nada, en una reunión se definió que se quedara con el 
100 % del paquete accionario, pagando una cifra simbólica. Es así. Nosotros fuimos socios en el 
arranque de la empresa, creo que por un período de seis meses —no lo recuerdo bien—, no más de eso. 


SEÑOR DELGADO.- Una sola pregunta más quería hacerle con relación a este tema. Supongo que 
usted habrá leído la versión taquigráfica del día en que el señor Pablo Álvarez concurrió a la comisión. 


SEÑOR VAIRO.- Sí. 


SEÑOR DELGADO.- Como no estamos en el tema publicitario, obviamente, le empezamos a hacer 
preguntas para tratar de entender los distintos roles de las figuras de director, socio y director creativo. 
Nos habló de los antecedentes, que luego fueron muy cuestionados en la licitación de ANCAP, tema 
sobre el que el senador Bordaberry va a ocuparse especialmente. Mencionó a Doña Coca, cliente que 
en realidad había traído él, tal como usted lo expresó. También realizó explicaciones acerca del rol de 
director general creativo. Dice exactamente: «El rol de director general creativo —que quizás no lo 
conozcan— es como si fuera el jefe del producto de una planta, es quien maneja. De mis socios de 
DDB, por ejemplo, uno no sabía nada de negocios publicitarios —venía de otra empresa que no 
tenía nada que ver— y la otra persona era una psicóloga. Quien trabajaba el producto era yo». Después 
decía: «Entonces, el hecho de que me haya ido era lo más lógico. Yo venía trabajando en forma 
coordinada con la otra agencia, era quien coordinaba todo y quien pensaba las ideas. Entonces, era 
sumamente lógico que fuera el que continuara». Es decir que con esto está justificando por qué hubo 
continuidad en el trabajo con ALUR sin que hubiera habido un llamado. A raíz de la pregunta del 
senador Pablo Mieres, se da esta afirmación. 


SEÑOR VAIRO.- Vamos de lo macro a lo micro. 


Efectivamente, para quienes no entienden cómo funciona una agencia de publicidad, 
podemos decir que básicamente tiene distintas áreas, cada vez más especializadas y, como decía hoy, 
hasta diversificadas en empresas, como centrales de medios. 


Lo leí. Conozco a Pablo desde hace muchos años y esto entra dentro de su personalidad. Yo 
simplemente, en lo macro, quiero decir que Pablo era un director general creativo de la agencia. El 
cargo de director general creativo de una agencia es muy importante, así como lo es la directora 
general de cuentas, el director de planificación estratégica, el director de medios y el director general. 
Son trabajos que se realizan en equipo. Supongo que soy el único socio que no sabe nada de 
publicidad. Tengo 25 años de publicidad; he sido presidente y director general de muchas empresas. 
Fui gerente de publicidad de una multinacional, de los principales avisadores del Uruguay durante 
muchos años. He tenido participación, como dije, en Audap, hasta terminar como presidente. También 
debo decir que mi socia, Mónica Rámila, es psicóloga y debe ser de las mejores profesionales que hay 
en el Uruguay en el ambiente de publicidad. Pero, evidentemente, todos sabemos que los creativos — 
no es solo el caso de Pablo— tienen esa cosa de que son en una agencia como los inventores de la 
pólvora. En realidad, esto se trabaja en equipo, y la creatividad es como el centro fobal que hace el gol: 
si bien lo convirtió, detrás hay todo un equipo trabajando continuamente. Tenemos casos. Lo vivimos 
en este; como el famoso Gallito Luis, debe tener mil autores. Eso es en lo macro. 


En lo micro, en el caso específico de ALUR es verdad que este era un cliente que atendía él. 
Yo nunca tuve contacto con nadie de ALUR. Como dije al principio, fue un cliente que lo trajo él. Lo 
trabajamos en la agencia con el equipo —por supuesto—, pero el contacto y la atención siempre 
estuvieron a su cargo. Eso es real. 


SEÑOR BORDABERRY.- Ya para cerrar este capítulo, quería preguntarle lo siguiente. El señor Álvarez 
dijo, en la foja 39 de la versión taquigráfica: «Antes de abrir mi agencia en marzo de 2009 fui socio y 
director general creativo de DDB Uruguay». 


En definitiva, esto contradice lo que nos señala el testigo. Después reitera: «yo, que era socio de la 
agencia DDB, abro La Diez; cabe aclarar que mis exsocios en DDB también lo fueron en La Diez». 


De sus palabras interpreto que, en realidad, él nunca fue socio de DDB sino que tuvo una 
promesa de adquirir acciones. 


SEÑOR VAIRO.- Eso es claro y tengo los documentos en mi poder; desde el punto de vista legal, para 
ser accionista debe tener acciones escritas, firmadas o al portador. Además, como nuestra empresa es 
internacional, está sujeta a auditorías y se trata de acciones nominadas. 


Reitero que tengo en mi poder los documentos. Pablo tenía una promesa de acciones porque 
queríamos integrarlo a la empresa. Como decía hoy, el cargo de director general creativo es muy 


importante en una agencia —eso es verdad- y en nuestro caso —donde los socios no tenemos el 
perfil necesario— es clave contar con un creativo por el mayor tiempo posible. Por eso fue que se hizo 
este acuerdo de promesa de acciones —que inclusive está escrito en inglés—, en el que participó la 
empresa DDB internacional. Tal como ya he mencionado, se trató de una promesa de acciones de un 
15 %, de los cuales yo aportaba el 10 % y DDB internacional el 5 %, condicionada a tres o cuatro 
aspectos, uno de los cuales era el plazo de permanencia en el cargo. También mencioné todo lo que 
había pasado y debo agregar que está firmado el convenio; si no recuerdo mal, su rescisión se produjo 
a mediados del año 2009. 


No soy abogado, pero entiendo que legalmente él nunca fue accionista y, por lo tanto, nunca 
fue socio. 


SEÑOR BORDABERRY.- Yo sí soy abogado, pero no voy a adelantar mi opinión. 
SEÑOR PRESIDENTE.- El contrato de rescisión, ¿es este que tenemos aquí? 
SEÑOR VAIRO.- Sí, señor presidente. 

(Dialogados). 
SEÑOR BORDABERRY.- ¿Podemos ver el contrato que tiene el señor Vairo? 
SEÑOR VAIRO.- Por supuesto, señor senador. 
SEÑOR BORDABERRY.- ¿El contrato que tiene el señor presidente está en inglés? 
SEÑOR PRESIDENTE.- No, señor senador. 
SEÑOR VAIRO.- Este está en inglés porque es el primero... 


SEÑOR BORDABERRY.- Claro, esta es la promesa, no la rescisión. Está bien, es exactamente lo que 
dice nuestro visitante. ¿Lo podría dejar? 


SEÑOR VAIRO.- Sí, señor senador. 


SEÑOR BORDABERRY.- Traduzco lo que dice aquí, sin perjuicio de que después lo quieran leer. Aquí 
se expresa que DM9 Holding Inc. es dueño del 75 % de las acciones de DDB Uruguay S.A. y Ricardo 
Vairo quiere vender el 10 % a Pablo Álvarez. Por lo tanto, suscriben una promesa provisoria preliminar 
de venta acciones. El documento tiene fecha 1.? de enero de 2008. Se trata de una promesa, así que 
no es propietario. 


Sería bueno que pudiera dejar este documento para que hagamos fotocopias. 


Disculpe estos aspectos tan técnicos, pero cuando nos surgen contradicciones entre lo que 
dice un testigo y lo que afirma otro, recurrimos a las fuentes. 


Usted también afirmó que Doña Coca era cliente de DDB antes de serlo de la agencia La 
Diez. 


SEÑOR VAIRO.- Sí, señor senador. Doña Coca es un cliente que vino a través de quien en su 
momento era la responsable del departamento administrativo financiero de DDB. El contacto fue a 
través de ella y así empezamos a trabajar. 


SEÑOR BORDABERRY.- Entiendo que ALUR tenía el contacto exclusivamente a través del señor 
Álvarez con la agencia DDB, pero esto no significa que usted no supiera quién era el contacto de ALUR 
con DDB. Supongo que a fin de año habría una reunión con los clientes o algo así —algún tipo de 
atención— o sencillamente ¿no le estaba permitido en la agencia saber quién era el representante de 
ese cliente o con quien se trataba ese cliente? 


Quisiera que me aclarara un poco cómo era esa situación. 


SEÑOR VAIRO.- Desde un inicio —creo que desde el comienzo de ALUR- Pablo siempre manifestó 
que tenía un conocido ahí adentro, el señor De León —-si mal no recuerdo—, que era el presidente o el 
vicepresidente. ALUR necesitaba una agencia de publicidad, por cuanto le dio la oportunidad de hacer 
un trabajo en la campaña. Luego comenzamos a trabajar en la misma, pero también estaba 
participando la agencia Albisu. 


Se presentaron ambas campañas y, por lo que tengo entendido, gustó más la parte de 
televisión de la agencia Albisu y mucho más el desarrollo gráfico de nuestra agencia, que implicaba 
desde el desarrollo de packaging, de la bolsa, hasta toda la parte de identidad visual. 


Como nosotros teníamos una buena relación, en este caso con Albisu, en vez de seguir la 
licitación, negociamos y realizamos un acuerdo, dividimos un poco las áreas y así dábamos a 
atención a ALUR. 


Esto fue así. Jamás, nunca tuve contacto directo con ALUR, en ningún momento, ni 
laboralmente ni en fiestas de fin de año, por decirlo de alguna forma. Sí sabía de dónde venía la 
relación de Pablo para poder trabajar con ALUR. 


Como dije al principio, muchas veces este es un negocio de relaciones y es normal. Hasta 
ese momento ALUR —no sé si llamarla empresa privada o qué— no tenía necesidad de llamar a una 
licitación pública por su condición. Eso tenía entendido en ese momento. 


SEÑOR BORDABERRY.- Quiero agregar dos preguntas. ¿Cuáles eran los productos de ALUR objeto 
de la campaña? Es decir, dentro de lo que producía ALUR, ¿cuál era el objeto de la campaña? 


Por otra parte, ¿recuerda los montos de inversión anuales que tenía ALUR en aquellos años? 


SEÑOR VAIRO.- El producto era el lanzamiento del azúcar Bella Unión. Fue con el único producto que 
trabajamos. 


Pasaron muchos años, pero tengo entendido que fue una campaña —no sé si el primer año— 
de unos USD 400.000, pero tómenlo con pinzas. Tengo esa cifra en la cabeza, de medios masivos. 


SEÑOR BORDABERRY.- Quien pagaba esa factura era ALUR, no ANCAP. 
SEÑOR VAIRO..- Sí, ALUR. 


SEÑOR BORDABERRY.- Usted, ¿conoce los antecedentes referidos a la licitación de ANCAP, 
realizada para contratar a una agencia publicitaria que tuviera como ganador a La Diez? Si los conoce, 
quisiera saber cuál es la razón. 


SEÑOR VAIRO.- Sí, los conozco, porque cuando se produjo el llamado a licitación y la presentación de 
las nueve agencias tratando de impugnar la misma —no sé si llamarlo de esa manera—, me encontraba 
ocupando la presidencia de Audap y Patricia Lussich, la actual presidenta, era la secretaria general. 
Quiere decir que conozco todos los detalles. 


SEÑOR BORDABERRY.- Antes de continuar, a los efectos de que conste en la versión taquigráfica y 
de que nos sea fácil recordarlo, quiero aclarar que cuando se habla de Audap, se trata de la Asociación 
Uruguaya de Agencias de Publicidad. 


Según los antecedentes de esa licitación, entre otras cosas, se manejó la vinculación del 
señor Álvarez con DDB Uruguay, por su trabajo y por su condición de socio de esta empresa. ¿El señor 
Vairo recuerda que se haya planteado alguna objeción por eso? ¿Es cierto ese antecedente? 


SEÑOR VAIRO.- En primer lugar, corresponde aclarar que DDB no participó en esa licitación. En 
segundo término, si no me equivoco, las agencias eran nueve o diez y basaban su reclamo en el hecho 
de que La Diez había incluido como antecedentes trabajos realizados por DDB. Básicamente, dentro 
de esos antecedentes se mencionaban al Banco de Previsión Social y a la Intendencia de Montevideo. 
Esto es así: todos los trabajos que se manejaron en la presentación de la agencia La Diez fueron 
desarrollados por DDB Uruguay. 


SEÑOR BORDABERRY.- Le agradezco mucho al señor Vairo, pues ha contestado la pregunta que 
formulé y la que iba a plantear. 


Supongo que ha participado en otras licitaciones con el Estado; debe tener experiencia. Me 
gustaría saber si conoce otros procedimientos de este tipo en los que se hayan planteado 
cuestionamientos similares a los de esta licitación. 


SEÑOR VAIRO.- Ha habido situaciones en las que se generaron problemas, pero nunca hubo 
diferencias entre tantas agencias, sino entre quien sale primero y el segundo; es decir, situaciones en 
las que uno y otro pujan por determinados puntos. Este problema fue genérico y las demás agencias, 
el 100 % de las agencias participantes —excepto La Diez, por supuesto—, presentaron un documento 
único en el que detallaban los puntos en los que consideraban que había errores importantes. 


Pero, en definitiva, no conozco otro caso. 
SEÑOR BORDABERRY.- ¿Recuerda los principales errores y cuestionamientos planteados? 


SEÑOR VAIRO.- No todos, pero dentro de los más importantes están los que mencionamos, como ser 
la inclusión de trabajos manejados como antecedentes de la empresa que fueron desarrollados por 
otra agencia en este caso por DDB; si no recuerdo mal, también había un tema relacionado con la 
antigúedad y otro con referencia al cargo de algunas personas, que no coincidían. 


SEÑOR BORDABERRY.- ¿Se entrevistó con alguna de las autoridades de aquel entonces? ¿Le 
expresó su preocupación y el parecer de la asociación por estos temas? ¿Se contactó con alguien de 
ANCAP? En ese caso, ¿con quiénes y cuántas veces? 


SEÑOR VAIRO.- Solicitamos una reunión y fuimos recibimos por todo el Directorio de ANCAP. Leí la 
versión taquigráfica donde Patricia Lussich manifiesta los detalles de esa reunión, pero si los señores 
senadores lo estiman conveniente los puedo repetir. Suscribo sus expresiones en cuanto a cómo fue la 
reunión, su tenor, el pedido de Audap y la respuesta que recibimos. 


SEÑOR BORDABERRY.- De acuerdo con su experiencia, cuando se piensa participar en una licitación 
de este tipo, ¿se tiene en cuenta el monto estimado de inversión anual del posible cliente, en este caso 
ANCAP, a los efectos de elaborar la propuesta? Supongo que una inversión de USD 100.000 no debe 
tener el mismo significado que una de USD 30:000.000; pienso que no es lo mismo, pero me gustaría 
que me lo aclarara. 


SEÑOR VAIRO.- Nos gustaría que fuera así. La mayoría de las licitaciones se dividen en los 
antecedentes de la empresa, el equipo que va a trabajar y algunos ejercicios creativos sobre casos 
puestos. En la mayoría no se especifica la inversión que va a hacer el que llama a licitación; a veces 
suelen dar una cifra para que uno muestre el trabajo de planificación de medios. Por ejemplo, se hace 


una campaña de lanzamiento de tal producto y hay que hacer el ejercicio de cómo se va a invertir USD 
300.000. Normalmente no es lo común, estoy hablando de los grandes anunciantes del Estado y no de 
licitaciones puntuales que pueda haber. Nosotros hemos trabajado con varios entes del Estado y 
cuando participamos de una licitación no hay un manejo de la inversión de medios, ni siquiera están en 
los contratos, no existe una obligación de invertir como pasó este año. 


SEÑOR BORDABERRY.- ¿En el caso de ANCAP se podía estimar cuánto venía invirtiendo para saber 
si la cuenta era atractiva o no? 


SEÑOR VAIRO.- Estimar se puede porque hay mediciones de salidas. Yo no manejo esa información — 
ni siquiera nos presentamos a la licitación—, pero lo que sí puedo decir es que ANCAP es una de las 
tres o cuatro cuentas más importantes del Estado para una agencia de publicidad. 


SEÑOR DELGADO.- Voy a hacer dos preguntas. Una de ellas tiene que ver con una afirmación que 
hizo la actual presidenta de Audap, Patricia Lussich y que, obviamente, tenemos que preguntarle a 
usted que era el presidente de Audap en el momento de la entrevista con el directorio de ANCAP. En 
algún momento se dijo que el vicepresidente de la república, señor Sendic —en ese momento 
presidente de ANCAP-, acusó o sugirió que hubo colusión de las agencias de publicidad. ¿Eso fue 
así? ¿Así se planteó en la reunión? ¿Cuál fue la respuesta? 


La otra pregunta refiere a lo siguiente. En este proceso licitatorio de ANCAP hubo un veedor 
de Audap, pero también nos enteramos por Patricia Lussich que el veedor participó en la primera parte 
que son las formalidades del proceso, pero no así de la segunda parte que era la evaluación de 
ofertas, ya que no tuvo acceso a esa información. Quiero confirmar con usted, que era presidente de 
Audap, si eso fue así o no. 


SEÑOR VAIRO.- Con respecto a la primera pregunta, debo decir que fue así en algún momento de la 
discusión. Llegó un momento en que era una ida y vuelta: nosotros estábamos muy firmes en nuestra 
postura en cuanto a que había situaciones irregulares y el señor Sendic manejo el tema de que había 
existido un acuerdo de precios entre las agencias que podía llamarse colusión. 


SEÑOR MIERES.- ¿Le pareció raro que las agencias hubieran presentado como oferta el porcentaje 
máximo de comisión que se había planteado en el pliego y que también fijaran como honorario, el 
máximo que se había planteado en el pliego? ¿Le parece que eso puede ser motivo de sospecha para 
hablar de colusión? 


SEÑOR VAIRO.- Si se hacen las cosas bien, no. El nuestro es un negocio de personas. Básicamente 
el 70% o el 80% de los costos son horas hombre. Si uno calcula cuánto va a trabajar en una empresa o 
cuántas campañas va a hacer, debería dar aproximadamente lo mismo porque todos pagamos más o 
menos los mismos sueldos. Eso a mí no me extraña. 


SEÑOR DELGADO.- La segunda pregunta tiene que ver con el veedor de Audap. 


SEÑOR VAIRO.- La figura del veedor todavía es muy discutida en Audap. Es una figura que no tiene ni 
voz ni voto y lo que hace es participar para ver si el procedimiento que se sigue es el normal. En el 
caso de esta licitación —y también en el de otras— nos ha pasado que no participan en el momento en 
que se discuten las propuestas y se puntúan y, después, se asume que Audap avala esas decisiones. 
Hoy se está discutiendo, justamente, si esa figura que en un principio vimos como algo constructivo y 
de soporte, en realidad está sumando. 


SEÑOR DELGADO.- La pregunta que formulo ahora es si el señor Vairo ratifica lo dicho por Patricia 
Lussich, en el sentido de que el veedor estuvo en la primera parte del proceso de la licitación, 
vinculada con las formalidades, pero no estuvo en la segunda, que es la de asignación de 
puntuaciones. Incluso, dijo que las ofertas estaban en un cuarto cerrado. Concretamente, quisiera 
saber si en esa parte efectivamente no participó el veedor o si nuestro invitado tiene otra información. 


SEÑOR VAIRO.- Ratifico lo que dijo la señora Patricia Lussich en todos sus términos. 


SEÑOR DELGADO.- La otra interrogante tiene que ver con la licitación, ya que al menos a mí, que no 
estoy en el mundo de la publicidad, me llamó la atención. En realidad, a diferencia de lo que pasa en 
general y en otros entes, la licitación tenía tres ítems: un fee, una comisión para la agencia de lo que 
ANCAP invirtiera y después había un monto que era de $ 85:000.000 más IVA —alrededor de US$ 
4:000.000—, aspecto sobre el que se planteaba una discusión con respecto a quién controlaba a la 
agencia y quién daba las directivas, aunque no voy a referirme a este asunto ahora. Sí quedó claro que 
todo lo que se hacía dentro de ese monto de más de US$ 4:000.000 lo facturaba La Diez, del mismo 
modo que también lo hizo con la fiesta de la desulfurizadora, más allá de quién lo había organizado y 
aprobado. El vicepresidente de la república señor Sendic dijo que esto lo hacía el gerente de relaciones 
institucionales. También la publicidad en medios la hacían a través de La Diez, es decir que no era 
ANCAP la que pagaba, sino que lo hacía dicha agencia. Repito que en lo personal, que no formo parte 
del mundo publicitario, averiguando con otros organismos del Estado con respecto a esa época, pude 
saber que en general las agencias asesoraban al organismo en pautas publicitarias y demás, pero 
terminaba pagando el organismo a los medios correspondientes o por los eventos que se necesitaran. 


SEÑOR VAIRO.- Mi experiencia con todas las empresas estatales con las que he trabajado es que la 
inversión de medios se da directamente entre el medio y el anunciante. Quiere decir que puede o no 
participar la agencia —seguramente sí participa en la negociación— que es la que aconseja los medios; 
pero la facturación se hace en forma directa entre el medio y el anunciante. Sí es normal que la parte 
de producción pase por la agencia. 


SEÑOR DELGADO.- Aclaro que no me refería a eso; por eso hablé de las pautas en los medios. Sí 
pude ver que las agencias asesoraban, y pagaban los organismos que eran los solicitantes. 


SEÑOR MIERES.- Mi pregunta tiene que ver con el negocio de las agencias de publicidad con los 
medios. Está claro que las agencias de publicidad establecen algún cobro de comisión a los medios 
cuando se pauta publicidad; al menos es lo que se sabe en cuanto a cómo se funciona en esta materia. 
Mi pregunta concreta es si eso opera para cualquier tipo de proveedor, o sea si las agencias de 
publicidad cobran comisión a todos los proveedores, como son las empresas de estudio de mercado, 
las que proporcionan stands, etcétera. 


SEÑOR VAIRO.- Ese es un tema bastante complicado que hace al negocio de la publicidad y en el 
que nosotros hemos trabajamos mucho. 


Lo que les puedo decir al respecto es que una agencia de publicidad necesita entre un 20 % 
y un 25 % de margen bruto como para ser sostenible. Si ustedes acceden al estudio de inversión 
publicitaria que Audap publica anualmente, verán que ese margen se está perdiendo año a año, 
entrando ya en situaciones conflictivas. Se trata de un negocio bastante complejo que ojalá pudiéramos 
trabajarlo también y hacerlo más transparente. Si ustedes analizan los estudios de publicidad de 
Audap, verán la información relacionada con los números; es clara. Y si les comento que necesitamos 
entre un 20 % y un 25 % de margen bruto para poder sostener la empresa, es claro que es muy difícil 
vivir solo de un honorario fijo de un cliente o de un porcentaje. 


SEÑOR MIERES.- Eso quiere decir que... 
SEÑOR VAIRO.- Que es muy variable. Depende de los volúmenes, al igual que en cualquier negocio. 


SEÑOR MIERES.- Quisiera preguntarle ahora sobre el documento que proporcionó el señor presidente 
porque me parece que es importante conocer el alcance exacto de lo que se produjo desde el punto de 
vista jurídico con la rescisión del contrato. 


A través de ese documento se rescinde el contrato por el que, el 1.* de enero de 2008 usted 
y DM9 S.A. se obligaban a ceder acciones de DDB a Pablo Álvarez. La fecha de rescisión del contrato 
es el 28 de febrero de 2009, es decir, un año y un mes después. 


Concretamente, lo que quiero saber es si esa obligación de cesión de acciones se ejecutó o 
no, es decir, si durante ese año y un mes Pablo Álvarez fue titular de acciones de DDB o no lo fue. 


SEÑOR VAIRO.- No, no lo fue. Ahí está claramente especificado que es una promesa de acción en la 
medida en que... Creo que está definido en el documento en inglés cuál es la fecha en la que se 
accede a ella. Estoy casi seguro de que está sobre el final. 


SEÑOR PRESIDENTE.- A fin de complementar la pregunta quisiera hacer un comentario. La duda me 
surgía en el sentido de que, más allá de que es aclaratoria la respuesta que da el señor Vairo desde el 
punto de vista de que no fue propietario efectivamente de acciones, por esta rescisión uno puede 
interpretar que por un año fue socio. Sin embargo, eso efectivamente no se dio porque no tuvo 
acciones en la empresa. Esa sería la interpretación jurídica porque, en realidad, lo que dice acá esta 
rescisión es que renuncia a su calidad de socio. 


SEÑOR BORDABERRY.- La cláusula quinta del acuerdo que está en inglés establece: «The final stock 


purchase agreement in compliance with this promise shall be executed within a period of 60 days after 


January 1% 2010». Esto quiere decir que la promesa va a ser ejecutada en un período de sesenta días 
después del 1.? de enero de 2010. Ese período vencía el 3 de marzo de 2010 porque no fue año 
bisiesto. Este documento es del 28 de febrero. Quiere decir que se rescindió antes de que se cumpliera 
el plazo previsto en la cláusula quinta de ese acuerdo para que se realizara el Final stock purchase 
agreement, es decir, el acuerdo final de compra de acciones. 


SEÑOR VAIRO.- Al respecto quiero agregar que, si me preguntan desde el punto de vista legal si 
Pablo fue socio, les digo que nunca llegó a serlo. Ahora bien, desde el punto de vista laboral, él trabajó 
como un socio, pero son cosas distintas. Legalmente, esta es la realidad. Hubo una promesa de venta 
de acciones donde, en ese momento, todos queríamos que Pablo se quedara, cumpliera los tres años 
y fuera accionista. Por algo se firmó el contrato. Después pasó lo que pasó en el medio y no se 
ejecutaron las acciones. En ese ínterin, Pablo trabajó con todas las responsabilidades, tal vez como un 
asociado más. 


SEÑOR PRESIDENTE.- ¿Él se presentaba como socio de la agencia ante terceros? 
SEÑOR VAIRO.- Es probable que sí. 

SEÑOR PRESIDENTE.- Desde el punto de vista jurídico, nunca lo fue. 

SEÑOR VAIRO.- No. 

SEÑOR MIERES.- Quiero hacer una última consulta con respecto a este tema. 
Usted dijo que también tenían otra empresa que se llamaba Norton. ¿Es así? 
SEÑOR VAIRO.- Sí, fue anterior. 


SEÑOR MIERES.- De acuerdo a documentación que tengo, Norton presentó una propuesta a ANCAP 
para hacerse cargo de la construcción de un stand en Expo Prado 2008. ¿Eso es así? 


SEÑOR VAIRO.- Es probable porque Norton trabajaba mucho el área de promociones y eventos. 
SEÑOR MIERES.- ¿A cargo de quién estuvo esa presentación dentro del equipo de trabajo? 
SEÑOR VAIRO.- ¿Estamos hablando de 2008? 


SEÑOR MIERES.- Sí. 


SEÑOR VAIRO.- Norton fue una empresa que se armó lateral a DDB. En aquella época la que 
manejaba el área Norton era la licenciada María Arbilla. 


SEÑOR MIERES.- ¿Fue por un monto de USD 40.000? 


SEÑOR VAIRO.- No tengo idea, pero es probable, aunque para la Rural del Prado ese monto es hasta 
bajo. 


SEÑOR MIERES.- En este caso fue adjudicado por asignación directa. ¿No sabía eso? 
SEÑOR VAIRO.- No. 
SEÑOR BORDABERRY.- Estoy mirando el contrato y me sale el abogado. 


La rescisión del 28 de febrero dice en la cláusula tercera que en virtud de su firma el señor 
Pablo Álvarez no tiene nada nada que reclamar contra DM9 Sociedad Anónima, pero no contra Ricardo 
Vairo, que era el otro promitente cesionario. No sé si hubo algún tipo de reclamo, pero exonera 
solamente a DM9, que le había prometido una cesión del 5 % y no a Vairo, que había prometido una 
cesión del 10 %. No sé si hubo algún tipo de reclamo o eso tuvo algún motivo. 


SEÑOR VAIRO.- En primer lugar, evidentemente me asesoraron mal. En segundo lugar, no hubo 
ningún reclamo. Además, esto fue firmado en muy buenos términos con Pablo Álvarez porque la 
relación siempre fue buena. 


SEÑOR MIERES.- Me quedó pendiente una pregunta sobre la contratación de Norton. ¿El señor Pablo 
Alvarez formaba parte de Norton? 


SEÑOR VAIRO.- No. 


SEÑOR BORDABERRY.- Voy a hacer la última pregunta, la del estribo. ¿Por qué no se presentó DDB 
a la licitación de ANCAP? 


SEÑOR VAIRO.- No lo recuerdo. En ese momento lo habremos evaluado. Nosotros no somos de 
presentarnos a todas las licitaciones del Estado; seleccionamos mucho. Trabajamos para el Banco de 
Previsión Social ganamos dos licitaciones durante seis o siete años— y ahora tenemos a 
UTE, pero estudiamos muy bien en qué licitación nos presentamos y qué fortalezas tenemos. En su 
momento habremos evaluado no presentarnos. Supongo que los motivos pudieron ser la cantidad de 
agencias que había, cómo era el llamado y algunos detalles del pliego. También hay que tener en 
cuenta el momento de la agencia. Hay momentos en que la agencia está bien y con una cartera de 
clientes sana. Muchas veces ganar una cuenta implica traer mucha gente y eso, como decía hoy, se 
traduce en muchos sueldos. Se evalúa de acuerdo al momento en que uno está y también si tenemos 
alguna otra cuenta del Estado. Normalmente no es común abarcar muchas cuentas en una misma 
agencia. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Le agradecemos al señor Vairo su comparecencia el día de hoy en la 
Comisión. 


Se levanta la sesión. 


(Son las 17:10). 
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